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Decennia lang hebben allerlei marketeers en sales 
goeroes je vol gepompt met het gebruik van de P’s uit 
de marketing. De zogenaamde 4 P’s die je je vast nog 
wel herinnerd, zoals plaats, product, prijs en promotie 
zijn daarbij de bekendste. Het model kent tegenwoordig 
wel een aantal nadelen. Welke?  
 
De meeste mensen die werken binnen de marketing en 
met deze P’s zijn allen gericht op producttechnologie en 
vooral de kwaliteit.  
 
Onderscheidend vermogen en of kenmerken zijn daarbij 
verdwenen. Je producten voldoen toch ook aan de 
hoogste eisen?  
Zelfs je therapiebehandelingen kunnen de toets der 
kwaliteit door staan. Daarnaast heeft bijna iedereen 
hetzelfde of is het vergelijkbaar. Kortom een grote 
grijze massa zonder onderscheid, of concurrent. Er zijn 
immers geen verschillen meer. De oude P’s zijn aan 
vervanging toe. Je visie moet naar voren komen. Je
dient je weer te onderscheiden. Gooi daarom de 25 P’s 
maar over boord. 
 
Vandaag anno twintig vier en twintig ga je werken met 
een nieuwe uitdaging. Een nieuwe insteek op het gebied 
van marketing en sales. De therapie branche is toe aan 
SIVA. 
Je leest het goed, vier letters die je hele therapie 
praktijk en bij passende producten gaat 
vertegenwoordigen naar de klant toe. Een korte uitleg is 
op haar plaats. 
 
De S staat voor solutions of vrij vertaald oplossingen. Je
therapie praktijk, je behandelingen en ook je
bijpassende producten bieden aan de klant en potentiële 
klant oplossingen.  
 
Oplossingen voor het beter voelen, een betere 
doorbloeding, behandelen van pijnpunten, enz. Je weet 
nog veel beter dan wie dan ook wat je oplossend 
vermogen is. Daar ga je mee de krant in. Daar ga je mee 
je brochure in, social media vol zetten.  
 
De I staat voor information of vrij vertaald informatie. 
Je bent een vakvrouw/man. Je weet als geen ander wat 
er te doen is en hoe het aan te pakken is. Informeer je
klanten en vooral potentiële klanten. 
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Geef informatie brochures uit en houdt open dagen dan 
wel spreekuren. Je blijft je omgeving informeren en van 
informatie voorzien. Gebruik hierbij ook de onderzoeken 
van de fabrikant en uitkomsten van een dergelijk 
onderzoek. Ook je website, twitter account voorzie je
van kort en bondige wetenswaardigheden. 
 
De V staat voor value for money of vrij vertaald waar 
voor zijn of haar geld. Je geeft je klanten meer voor hun  
geld. Dat is een gevoel van service, kennis en goede 
producten ineen. Je biedt waar voor het geld. 
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Al zijn je therapie behandelingen ook duurder dan je
concullega’s, aarzel niet, maar ga juist door met waarde 
bieden. Indien de resultaten er ook nog zijn en je kunt 
terug kijken op heel goede referenties is dat de top.  
 
Tenslotte staat de A voor access of vrij vertaald toegang 
bieden. De tijden veranderen. De bestedingen 
veranderen. Voor je therapie praktijk om de boel te 
actualiseren. Geef je klanten en potentiële klanten 
toegang tot je therapie praktijk en vertel je verhaal.  
 
Wijzig de openingstijden, biedt online agenda afspraken, 
maak tweettherapietjes, online bestellen van 
thuisgebruik producten. Kortom, een hele hoop manieren 
kan bijdragen aan de verlaging om niet te hoeven kopen. 
 
Je merkt en ziet het, dat vier eenvoudige letters anno 
twintig vier en twintig je kansen doen stijgen in deze tijd. 
Het is weer een manier van out of the box denken. En 
anders zijn is opvallen in deze tijd.  
 
En denk eraan: er duikt altijd wel een feit op om een 
theorie in de war te gooien 


